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Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang diproduksi kepada 
konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain. kualitas produk 
merupakan senjata strategis yang potensial untuk mengalahkan pesaing. Jadi hanya 
perusahaan dengan kualitas produk paling baik akan tumbuh dengan pesat, dan dalam 
jangka panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain. 
Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji bagaimana promosi yang baik dan 
kualitas produk yang tinggi diharapkan akan memberikan komunikasi antara perusahaan 
dengan konsumen. Kemudian dengan adanya komunikasi tersebut diharapkan dapat 
memperoleh konsumen baru dan mempertahankan konsumen lama, selain itu perusahaan 
juga harus dapat memberikan kepuasan, pelayanan yang memikat dan memahami 
kebutuhan konsumen. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa faktor kualitas produk dan promosi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone di Graha Ponsel Vanflosel. 
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PENDAHULUAN 
Pemasaran merupakan hal yang sangat penting sejalan dengan semakin 
tinggi dan bertambahnya kebutuhan masyarakat akan produk- produk yang 
berkualitas menjadikan persaingan semakin ketat dalam lingkungan bisnis yang 
terus berkembang. 
Secara umum pemasaran dapat dikatakan sebagai pola pikir yang menyadari 
bahwa perusahaan tidak dapat  bertahan  tanpa  adanya transaksi  pembelian.  
Perusahaan harus dapat memasarkan barang atau jasa yang diproduksi kepada 
konsumen agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain. Menurut 
Kotler & Armstrong, (2001:354) kualitas produk merupakan senjata strategis 
yang potensial  untuk  mengalahkan pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan  
kualitas  produk  paling baik akan   tumbuh   dengan   pesat,   dan dalam jangka 
panjang perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari perusahaan yang lain. 
Promosi merupakan faktor penting dalam mewujudkan tujuan penjualan 
suatu perusahaan. Agar konsumen bersedia menjadi langganan, mereka terlebih 
dahulu harus dapat mencoba atau meneliti barang-barang yang diproduksi oleh 
perusahaan, akan tetapi mereka tidak akan melakukan hal tersebut jika kurang 
yakin terhadap barang itu. Di sinilah  perlunya  mengadakan promosi yang terarah, 
karena diharapkan dapat memberikan pengaruh positif terhadap meningkatnya 
penjualan (Endar Sugiyono, 2004:17).melakukan promosi secara langsung kepada 
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konsumen guna mendapatkan keyakinan konsumen untuk melakukan transaksi 
pembelian ponsel. 
Berdasarkan pemantauan yang dilakukan terdapat beberapa hal yang 
mempengaruhi keputusan pembelian oleh konsumen dalam membeli handphone 
di Vanflosel diantaranya yaitu, konsumen melihat apakah merek produk tersebut 
legal, kualitas handphone, dan desain dari handphone. Disertai dengan promosi 
yang baik diharapkan akan terjadi komunikasi  antara  perusahaan dengan  
konsumen.  Kemudian dengan  adanya komunikasi  tersebut diharapkan dapat 
memperoleh konsumen baru dan mempertahankan konsumen  lama,  selain  itu 
perusahaan juga harus dapat memberikan kepuasan, pelayanan yang memikat dan 




Pemasaran sebagai suatu proses sosial dan manajerial yang di dalamnya 
individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan 
dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama 
lain (Kotler., et. al, 2001) Definisi pemasaran ini bersandar pada konsep inti: 
kebutuhan (needs), keinginan (wants), permintaan (demands) ; produk (barang, 
jasa dan gagasan), nilai, biaya, dan kepuasan ; pertukaran, transaksi dan 
hubungan ; pasar dan pemasaran serta pemasar. 
 
Marketing Mix 
Pemasaran mempunyai fungsi yang amat penting dalam mencapai 
keberhasilan perusahaan. Dalam mencapai keberhasilan pemasaran, setiap 
perusahaan perlu menyusun strategi pemasaran yang efektif dengan 
mengkombinasikan elemen- elemen dalam bauran pemasaran. Dalam bauran 
pemasaran (marketing mix) terdapat variabel-variabel yang saling mendukung 
satu dengan yang lainnya yang kemudian oleh perusahaan digabungkan untuk 
memperoleh tanggapan-tanggapan yang diinginkan didalam pasar sasaran. 
Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kombinasi dari empat variabel 
yaitu produk, struktur harga, kegiatan  promosi  dan  sistem distribusi  
(Dharmmesta  dan Handoko, 2000:124), dalam Asih Purwanto (2008). Keempat 
unsur bauran pemasaran tersebut saling berhubungan dan berpengaruh satu sama  
lain,  sehingga  harus diupayakan  untuk  menghasilkan suatu kebijakan dalam 
pemasaran yang mengarah kepada layanan yang efektif dan kepuasan konsumen. 
Marketing mix atau bauran pemasaran adalah kelompok kiat pemasaran 
yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya dalam pasar 
sasaran (Kootler et. al., 2000). 
 
Kualitas Produk 
Menurut Kootler dan Amstrong (2001), dalam Made Novandri (2010) 
kualitas produk adalah karakteristik dari produk dalam kemampuan untuk 
memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang telah ditentukan  dan  bersifat  laten. 
Kualitas dalam pandangan konsumen adalah hal yang memiliki ruang lingkup 
tersendiri yang berbeda dengan kualitas dalam pandangan produsen saat 
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mengeluarkan suatu produk yang biasa dikenal kualitas sebenarnya. Kualitas 
produk dibentuk oleh beberapa indikator antara lain kemudahan penggunaan, 
daya tahan, kejelasan fungsi, keragaman ukuran produk dan lain- lain. Zeithalm  
(1988), dalam Nugroho Setiadi (2003) Untuk mencapai kualitas produk yang 
diinginkan maka diperlukan standarisasi kualitas. Cara ini dimaksudkan untuk 
menjaga agar produk yang dihasilkan memenuhi standar  yang  telah  ditetapkan 
sehingga konsumen tidak akan kehilangan kepercayaan terhadap produk tersebut. 
 
Promosi 
Promosi  merupakan  salah  satu variabel   di   dalam   marketing   mix yang   
sangat   penting   dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau 
jasanya. Menurut Martin L. Bell dalam Basu Swasta dan Irawan (1990:349), 
promosi adalah semua   jenis   kegiatan   pemasaran yang ditujukan untuk 
mendorong permintaan. Sedangkan menurut William G. Nikels dalam bukunya 
Basu Swasta dan Irawan (1990:349), promosi adalah arus informasi atau persuasi 
satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada 
tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. 
Kedua definisi tersebut pada pokoknya sama meskipun titik beratnya 
berbeda. Definisi pertama lebih menitik beratkan pada pendorongan permintaan. 
Sedangkan definisi kedua lebih menitik beratkan pada penciptaan pertukaran. 
Pertukaran  akan  terjadi  karena adanya permintaan dan penawaran, dengan 
adanya permintaan akan mendorong terciptanya pertukaran. Jadi promosi 
merupakan salah satu aspek  yang  penting  dalam manajemen pemasaran dan 
sering dikatakan sebagai proses berlanjut. Dengan promosi menyebabkan orang 
yang sebelumnya tidak tertarik untuk membeli suatu produk akan menjadi tertarik  
dan  mencoba  produk sehingga konsumen melakukan pembelian. 
 
Perilaku Konsumen 
James F. Engel, Roger D. Blackwell dan Paul W. Miniard (1994:3)  
mengemukakan  pengertian perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung 
terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, menghabiskan produk dan jasa, 
termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan itu. 
Basu Swasta dan T Hani Handoko, (2000:25) mendefinisikan perilaku 
konsumen sebagai perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, 
membeli, menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk dan jasa yang 
mereka harapkan  akan  memuaskan kebutuhan mereka. 
Berdasarkan beberapa pendapat tersebut dapat disimpulkan bahwa perilaku 
konsumen adalah semua kegiatan, tindakan serta proses psikologis yang 
mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika  membeli,  




Pengertian keputusan pembelian,menurut Kotler & Armstrong (2001:226) 
adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana konsumen 
benar-benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu 
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yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang 
yang ditawarkan. 
 












1. Diduga  bahwa  kualitas  produk berpengaruh secara parsial terhadap 
keputusan pembelian handphone di graha ponsel Vanflosel. 
2. Diduga bahwa promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 
pembelian handphone di graha ponsel Vanflosel. 
3. Diduga  bahwa  kualitas  produk dan promosi secara simultan berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian handphone di graha ponsel Vanflosel. 
 
PEMBAHASAN 
Penelitian ini membahas mengenai pengaruh kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian Handphone di Graha Ponsel  Vanflosel  dengan 
pembahasan sebagai berikut : 
1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Kualitas produk 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan  pembelian Handphone 
di Graha Ponsel Vanflosel,   hal   ini   dibuktikan dari hasil uji t sebesar 2,151 
dengan sig.0,034 < dari  0,05. 
2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Promosi berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Handphone di Graha 
Ponsel Vanflosel, hal ini dibuktikan dari hasil uji t sebesar 3,622  dengan  
sig.0,00  <  dari 0,05. 
Tabel 1 
Hasil Analisis Regresi 
 
Coefficientsa 






















B Std. Error Beta 
1 (Constant)
Kualitas Pr uk X1 
Promosi X2 
2.055 .531  3.870 .000 
.245 .114 .205 2.151 .034 
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Tabel 2 
Uji – t 
Variabel T hitung Sig. Ket. 
Kualitas Produk 2,151 0,034 Ha1 diterima 




Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 
   Residual 
   Total 
2.893 2 1.447 12.423 .000a 
11.297 97 .116   
14.190 99    
a. Predictors: (Constant), PromosiX2, KualitasProdukX1 




Kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian  handphone  di  Graha Ponsel Vanflosel adalah 
sebagai berikut : 
1. Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian  
handphone di  Graha Ponsel Vanflosel, dengan didapat uji –  t  sebesar 
2,151dengan  sig. 0,034  < α  = 0,05. Hal ini menyatakan dengan adanya 
produk handphone  yang berkualitas baik maka akan meningkatkan keputusan 
pembelian produk handphone di Graha Ponsel Vanflosel. 
2. Promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian handphone di 
Graha Ponsel Vanflosel, dengan didapat uji – t sebesar 3,622 dengan sig.0,000 
< α = 0,05. Hal ini menyatakan dengan   adanya   promosi   yang baik maka 
akan meningkatkan keputusan pembelian produk handphone di Graha Ponsel 
Vanflosel. 
3. Dari hasil ini membuktikan bahwa faktor kualitasproduk dan promosi 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian handphone di Graha Ponsel 
Vanflosel. Namun tidak hanya kualitas produk dan promosi saja yang 
dijadikan sebagai pertimbangan konsumen dalam membeli handphone tetapi 
juga ditentukan oleh faktor lain yang tidak  dibahas  dalam  penelitian ini. 
 
Saran 
Berdasarkan penelitian yang didapat, maka saran saran yang bisa 
disampaikan penulis adalah sebagai, yaitu : 
1. Perusahaan perlu melakukan peningkatan    kualitas    produk dan melakukan 
promosi kepada konsumen lebih baik lagi supaya lebih   banyak   lagi   
konsumen yang memutuskan membeli handphone di Graha Ponsel Vanflosel. 
2. Penelitian ini hanya menganalisis pengaruh kualitas produk dan promosi 
terhadap keputusan pembelian, maka disarankan pula untuk penelitian 
selanjutnya agar menambah atau menggunakan  variabel  bebas lain, sehingga 
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dapat diketahui kontribusi variabel lain yang mempengaruhi keputusan 
pembelian  handphone di  Graha ponsel Vanflosel. 
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